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ール（入札、契約実行、配送、支払い）によって分類した研究（Klein 1997, Heck 1997）、リスク
削減メカニズムに焦点をあてている研究等（竹田 1999）がある。また、ウェブ上におけるクロス













野に広げていた。近藤（2008）は CRMの定義を「プロセスとしての CRM 」、「戦略としての CRM 」、
そしてこれらを合わせ持つ「プロセス・戦略としてのCRM」 という3つの側面から解釈した。本論
文はプロセスCRMの角度からネットオークション・サイトの市場戦略を考察する。CRMプロセスの
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サイトのブランドロイヤルティを構築する（Jonna and Stacey 2001)。コミュティーの構築は将来の
























出所：TIMO KOIVUMÄKI(2001), 〝Customer Satisfaction and Purchasing Behaviour in a Web-based Shopping Environment,″ 




















































































































Hoyer (2004)は、顧実との関係開始(relationship initiation)、関係維持(relationship maintenance)、
及び関係解消(relationship termination)の3つの連続的なプロセスを提示している。 









































































































  eBayは1995年９月、カリフォルニア州サンノゼでピエール・オミダイアにより AuctionWeb の
名称で設立され、1997年９月に現社名へ変更されている。社名はオミダイアのコンサルティング





































































































































































































































































































































































































































































































































































































































４月 日本語での情報検索サービス（サービス名：Yahoo! JAPAN）の提供を開始  
1997年１月 '96日本優秀製品・サービス賞の「日経産業新聞優秀賞」を受賞  
11月 店頭登録銘柄として株式を公開  
1998年７月 パーソナライズサービス「My Yahoo!」のほか「Yahoo!掲示板」、「Yahoo!ゲーム」、
「Yahoo!ページャー」などのコミュニティサービスを開始  






2000年３月 ジオシティーズ株式会社およびブロードキャスト・コム株式会社を合併  
４月 株式会社日本交通公社、ソフトバンク・イーコマース株式会社と、インターネット
の旅行商品の電子商取引を行う合弁会社｢株式会社たびゲータ ｣ーを設立  
６月 iモード対応携帯電話向けサービス「Yahoo!モバイル」を開始  
７月 1日あたり1億ページビューを突破  
８月 性別や年齢などユーザーの属性に従いターゲットを絞って広告配信する「デモグラ
フィック・ターゲティング広告」を開始  
９月 ピー・アイ・エム株式会社を合併  
９月 「Yahoo!オークション」にエスクロー・サービスを導入  
2001年２月 インターネットドラマ「candy-o（キャンディーオー）」において動画広告を配信  
３月 ブロードバンド体験スペース「Yahoo! Cafe」を原宿にオープン  
５月 「Yahoo!オークション」においてユーザーの本人確認（有料化）開始  
６月 ブロードバンド関連総合サービス「Yahoo! BB」サービス開始を発表  
８月 １日あたり2億ページビューを突破  
９月 「Yahoo! BB」商用サービスを開始  
９月 イー・グループ株式会社を子会社化  
12月 イー・ショッピング・ブックス株式会社（現 セブンアンドワイ株式会社）を子会社 
化  
2002年２月 ブライダルコンシェルジェ株式会社を子会社化  
２月 ナショナルクライアント獲得を目的とした新商品「Yahoo!ビルボード」の販売を開始  
３月 有料のサービスやコンテンツ料金の引き落とし先情報を安全に保管するサービス
「Yahoo!ウォレット」を本格的に開始  
４月 「Yahoo!オークション」の出品システム利用料導入  
４月 ブロードバンド電話サービス「BBフォン」の商用サービス開始  
５月 １日あたり3億ページビューを突破  
５月 「Yahoo!オークション」の落札システム利用料導入  
８月 ユニセプト株式会社を設立  
８月 株式会社ネットラストを子会社化  
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10月 株式会社インテージ・インタラクティブを設立  
11月 有料リスティングサービス「スポンサーサイト」を開始  
2003年10月 株式会社ブライダルネットを子会社化  
10月 東京証券取引所市場第一部へ上場  
2004年２月 株式会社インディバルを設立  
８月 情報セキュリティマネジメントシステム（ISMS）の認証を取得  
10月 １日あたり10億ページビューを突破  
11月 ファーストサーバ株式会社を子会社化  
2005年１月 株式会社アルプス社の事業を継承  
１月 株式会社クレオと業務提携および同社の第三者割当増資を引受け  
１月 株式会社あおぞら銀行とインターネットバンキング業務に関し基本合意  
２月 バリューコマース株式会社との資本および事業に関する提携を発表  
３月 株式会社キュリオシティを子会社化  
10月 株式会社インフォプラントを子会社化  
2006年２月 セブンアンドワイ株式会社を持分法適用会社化  
２月 株式会社あおぞら銀行とインターネットバンキング業務に関し合意解約  
３月 ソフトバンク株式会社と携帯電話事業に関し合意  
３月 株式会社ニューズウォッチを子会社化  
３月 三井住友銀行グループとインターネット金融事業に関し合意  
４月 携帯電話事業に出資  
６月 三井住友銀行グループと資本提携を伴う業務提携を発表  
９月 ジャパンネット銀行との提携により「Yahoo!ネットバンキング」を公開  
10月 ソフトバンク携帯電話向けポータルサイト「Yahoo!ケータイ」を提供開始  
2007年２月 ジャスダック証券取引所に重複上場  
２月 株式会社インタースコープを子会社化  
４月 「Yahoo! JAPAN研究所」設立  
４月 オーバーチュア株式会社の子会社化について、Yahoo! Inc.と覚書を締結  
８月 オーバーチュア株式会社を子会社化  
12月 eBay Inc.と業務提携に向け検討を開始  
2008年４月 株式会社アルプス社を合併  
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４月 株式会社ブレイナーを合併  
2009年２月 ソフトバンクIDC株式会社およびソフトバンクIDCソリューションズ株式会社を子会
社化  
３月 ソフトバンクIDCソリューションズ株式会社を合併  




























第１節  中国のネットオークション市場の発展と現状 
中国のネットオークション市場の現状 




















































































































時期 出来事 意義 
1999年８月 「易趣」の設立 国内初の個人ネットショッピングサービスの
開始 








2003年５月 「淘宝」の設立 eBayとの対抗 
2003年５月 ＳＡＲＳの影響 ネットショッピング市場の急速な発展 
2003年７月 eBayが「易趣」を買収 eBayが「易趣」を完全子会社化 





















































































































































































































































































































































































































































































サービスの特徴 eBay易趣 淘宝 














オンライン支払システム  あり  あり 






セキュリティ監視  あり  あり 
知的財産権  IP監視頄目  IP監視頄目 
コンピューター・ 
ウィルスへの対策 
 なし  無料でウィルスの発見・
駆除システム 

























































2002年   最初の３年間は無料サービス
を提供すると宠言 
2004年  出品料金を値下げ  






























































































































頄目 eBay易趣 淘宝 
受動的サービス  中国コールセンタ  ー
 メールで問い合わせ 
 コミュニティ問い合わせセンタ  ー
 Palpalサービスセンタ  ー
 オンライン回答 
 淘宝カスタマ・コールセンタ  ー
 メールで問い合わせ 
 支付宝サービスセンタ  ー
 オンライン回答 












頄目 eBay易趣 淘宝 
割引券と手形割引  商品券  商品券 
 宝くじの抽選 
メンバーズカード  なし  2006年7月からメンバー制度
導入 












頄目 eBay易趣 淘宝 







 なし  多い 
価格調整  なし  取引成立後にも価格調整
できる 













頄目 eBay易趣 淘宝 
コミュニティのデザイン  15のテーマ  35のテーマ 
コミュニティの人気  投稿数は尐ない  投稿数は多い 
コミュニティの激励方式  仮想通貨  仮想通貨 
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